














































































































































































































店主： 5名（性別 女性，年齢層 30代～50代）
露天商： 2名（性別 女性，年齢層 10代～40代）
サプライヤー：3名（性別 男性，年齢層 20代）
顧客： 17名（性別 女性，年齢層 10代～50代）
　①サリサリ・ストアと取扱商品などの把握
　この項目は，トンドにあるサリサリ・ストアの店主とサプライヤーの・インタビュー結果からまと
めた。この地域にあるサリサリ・ストアは30～50代の女性店主による経営であり，開業目的は家
計補助や自営ビジネスのためである。開業資金はP300～P3000までと幅があり，貯蓄を充当して
いる。店主はハイスクール17やカレッジ卒であって，サリサリ・ストア店主はこの地域では高学歴
である18。通常，朝6時～夜10時ぐらいまで営業をしているが，夜間だけの営業や24時間営業の店
舗もある。取扱い製品は食品や飲料，日用雑貨である。
　・商品調達・販売方法
　サリサリ・ストアの商品調達先は，公設市場（Tondo，　Divisoria，　Quiapo），スーパーマーケット
（SM，　PUREGOLD），比較的大きなサリサリ・ストアであり，生鮮食料品は市場で購入し，スー
パーマーケットでは個装パッケージの日用品や・インスタソト食品，菓子類を購入する傾向がある。
シャンプーやコーヒーなどの少量使い切りパッケージは，1ダース単位で，キャンディーなどは20
17フィリピソのハイスクールは，日本の中学・高校に相当しており，これまで小学校卒業後に4年間の教育を
　受けることになっていた。しかし，2012年6月からはハイスクールは6年制に移行している。
18トンド地区の顧客・インタビューでは，17名中，カレッジ卒は0人，ハイスクール卒は2人，ハイスクール中
　退者は6人，小学校卒は3人，小学校中退者は6人であった。
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個ほど入ったケースで購入する。
　商品の仕入れ頻度は一日一回～週一回と，店舗によって異なる。仕入れ額は，P200－P300／日～
P10，000／週までと幅があり，現金決済である。比較的大きなサリサリ・ストアー店舗の場合，市
場やスーパーマーケットから一週間あたりP10，000程度の仕入れに併せて，飲料メーカーの販売代
理店から搬入が週に三日行われ，一週間あたりP7000～P10，000の委託販売をしていた。この地域
のサリサリ・ストアの客への売上はP150～P3000／日であり，現金決済である。
　比較的大きなサリサリ・ストアには，San　MiguelやCoca－Colaの販売代理店から二人一組で飲
料を配達していた。各販売代理店ともサリサリ・ストアに搬入を直接，打診してきたという。イン
タビューに応じてくれたSan　Miguel製品の運搬者は，　Samar島生まれのトンド地区出身者であり
小学校卒業後，この地域でスカベンジャー19やリサイクルショップの運搬係20を経てから，現在の
仕事に就いたという。一カ月の給料はP7500である。週二回，清涼飲料水やアルコール飲料をSan
Miguelの販売代理店から依頼されて手押し車で配達する21。一回の配達量は合計10ケース，25品
目である。週二回の来店時にはサリサリ・ストアが顧客に販売できた分だけ売上（P4000～P8000）
を集める。
　Coca－Colaの販売代理店は，休日に関係なく電話があればいつでもサリサリ・ストアに配達す
る。あわせて，来店時にサリサリ・ストアが顧客に販売できた分だけ売上を受け取る。2011年9
月の調査時にはトンドの調査地域にCoca－Colaの販売代理店は入ってきておらず，　San　Miguel製
品だけがサリサリ・ストアに配達されていた。Coca－Colaは2010年にフィリピソを重要な市場と位
置付け，5年に渡る投資によってブランドや販売代理店を増やす方針をとっている22。これがトソ
ド地区にもCoca－Colaの新規販売代理店が入る原動力となったのであろう。
　②フィリピン庶民の生活と多国籍企業商品の浸透
　この項目は，トンドのサリサリ・ストア顧客のインタビュー結果からまとめた。
　トソド地区に住む人々は近隣の市場やサリサリ・ストアで毎日（一回～数回），買物をする。価
格が安いため，スーパーマーケット（PUREGOLD，　SM）に週一回行くという人も17名中2名い
た。調査に応じてくれた人たちのうち，チャコールメーカー（炭造り）の収入はP50－P150／日，
水売りの収入はP1200／週，スカベソジャーの収入はP900／週，他は主婦であった23。一世帯数は
19ごみ拾いで生計をたてている人（トンド地区のスモーキーマウソテン皿には，マニラの各地域から集められ
　た廃棄物が昼夜を問わず運びこまれる。スカベンジャーは，リサイクル資源となるもの，例えばプラスチッ
　クボトルや銅線，金銀製品を集めてジャソクショップに売りに行く）
20手押し車（リヤカー）で運搬する。
21公道に通じる未舗装の道路を通って集落の出入り口まで，軽トラックで訪れる。それから先は車が通れない
　細い道になるため，手押し車（リヤカー）に荷物を積みかえる。
22The　Coca－Cola　Company，　Press　Releases
　http：／／www．thecoca－colacompany．com／dynamic／press＿center／2010／09／the－coca－cola－company－commits－
　new－investments－of－uslb－in－the－philippines．htm1
一74一
5～15人であり24，一日の買物は現金で行いP180－P600／日である。サリサリ・ストアで購入する
のは，食品，調味料，日用品である。馴染みのある多国籍ブランドは，P＆G，　Safeguard，　Dove，
Cream　Silk，　POND’S，　Nestl6，　Samsung，　Unilever，　Palmolive，　Johnson’s，　Avon，　AJINOMOTOであ
る。品質については良い，もしくは悪くないという印象をもっているが，多国籍ブランドの多くは
価格が安いとはいえないため，生活は便利になるが本当に必要というわけではないという。海外製
品は高価であると，決め込んでいる人も多くいた。発売当初は価格が安くても，値上がりしていく
という意見もあった。イソスタソト食品によって料理が簡単になり，紙おむつを使うことによって
手間が減って便利になった。また，多国籍企業の商品が入ることで，商品の選択肢が増え，海外に
行かなくても外国食品を味わうことができるという意見が代表するように多国籍企業の商品につい
て好印象を持っている。
　2．クバオ・マニラ市街地
　典型的なフィリピン庶民の街であり，中流層が多い。公営市場やショッピングマーケットなどが
充実している。この地域では計14名にインタビューを実施した。
〈クバオ〉　計14名（内7名は調達先や多国籍商品の印象についてのみ質問）
店主：　　　8名（性別　女性，年齢層　10代～50代）
　　　内1名はディプス・インタビュー，7名は調達先に絞ったイソタビュー
サプライヤー：3名（性別　男性，年齢層　20代～30代）
顧客： 3名（性別　女性，年齢層　20代～50代）
　①サリサリ・ストアと取扱商品などの把握
　この項目は，クバオのサリサリ・ストア店主やサプラ・イヤーのインタビュー結果からまとめた。
　この地域のサリサリ・ストアは10～50代の女性店主による経営であり，開業目的は家計補助や
自営ビジネスのためである。通常，朝7時～夜10時ぐらいまで営業をしているが，24時間営業の
店舗もある。取扱い製品は食品や飲料，日用雑貨である。
　某サリサリ・ストアの店主の場合，開業資金は銀行から調達した。この資金は製薬会社などの民
間企業が合同で融資を提供している。また，この店主はカレッジ卒である。元々は小規模スーパー
マーケットを家族で経営していたが，クバオは商業地域であるため，サリサリ・ストアを開業する
には良い場所であると考え，スーパーマーケットを閉めて開業したという。他にクリーニング店や
ゼロックス・コピー店を営み，アパートのオーナーでもある。
23参考までに露天商2名（串焼き売り，ハンバーガー屋）にもイソタビューをした結果，串焼き売りの一日の
　売上はP600程度である。そのうち売上の6分の1を串焼き売りが手にし，6分の5はオーナーが手にす
　る。ハンバーガー屋（自営）の一日の売上はP1100で，材料費を差し引いた収入はP300である。
24フィリピンの一世帯あたりの平均人数は4．8人である（2007年調査）。
　Philippines　in　Figures2011　http：〃www．census．gov．ph／data／publications／2011PIF＿final．pdf　p．24
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　・商品調達・販売方法
　商品の調達先は，市場（Cubao），スーパーマーケット（SM，　PUREGOLD），大きなサリサリ・
ストアであり，生鮮食料品は市場で購入し，スーパーマーケットでは日用品を購入する傾向があ
る。シャソプーやコーヒーなどの少量使い切りパッケージは，1ダース単位で，クラッカーやキャ
ンディーなどはプラスチックケースで購入する。商品の仕入れ頻度は一日一回～週一回と，店舗に
よって異なる。インタビューできた中規模店舗の場合，サプライヤーからの搬入は週二日で，その
うち現金支払がP50，000／週，委託販売がP200，000／月である。市場で仕入れるのは現金で
P20，000，後払いでP10，000／1回／週であり，客への売上はP5000－P10，000／日で現金決済である。
　比較的大きなサリサリ・ストアー店舗には，San　Miguel，　Coca－Cola，　Unilever，　Nestl6，　Philip
Morrisの販売代理店が商品を配達していた。また，各メーカーの飲料製品を取り扱う卸売がクバ
オにあり，サリサリ・ストアから注文を受けるとすぐに倉庫から配達していた。
　②フィリピン庶民の生活と多国籍企業商品の浸透
　この項目は，クバオのサリサリ・ストア顧客のインタビュー結果からまとめた。
　調査に応じてくれた人々は通常，サリサリ・ストア，中古品取扱店，スーパー・マーケット
（SM）で買い物をする。　SMでしか買い物をしない人と，一年に数回程度しかSMに行かない人
とがいた。サリサリ・ストアを利用する人は毎日買物をする。
　調査に応じてくれた人たちのうち，警備員P7000／月，電気工の収入はP10，000／月，ソーシャル
ワーカーの収入はP14，000／月であった。家族数は1～6人であり，買物は現金で行い一日の購入額
はP100－P600／日である。サリサリ・ストアで購入するのは，食品やたばこである。馴染みのある
多国籍ブランドは，バルブやねじ（ブラソドは不明であるが中国産），Nokia，　Fujitsu，　CASIO，
adidas，　MUNCHENである。中国産のバルブやねじは，価格が妥当で良い品質のため業務に不可
欠である。
　外国企業の参入によって，フィリピン人に雇用の機会が生まれるので外国企業は貢献していると
いう意見や，外国製品が導入されればフィリピン製品が長期的にみると廃れるため多国籍企業商品
が増えていくことに反対するという意見もあった。
3．ポーラック・パンパンガ州農村
農村地域である。マニラから北に向かって，バスとジプニー25を乗り継いで3時間程かかる。こ
〈ポーラック〉計10名のディプス・インタビュー
店主：　　　　6名（性別　女性　5名，男性　1名，年齢層　20代～60代）
サプライヤー：1名（性別　男性，年齢層　20代）
顧客：　　　3名（性別　女性，年齢層　20代～40代）
25ジープを改造した乗り物。移動手段として人々の生活に欠くことができない。
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の地域では，計10名のディプス・インタビューを実施した。
　①サリサリ・ストアと取扱商品などの把握
　この項目は，ポーラックにあるサリサリ・ストア店主やサプライヤーのインタビュー結果からま
とめた。この地域のサリサリ・ストアは20代～60代の女性店主による経営であり，開業目的は家
計の補助や自営のためである。開業資金はP5000～P30，000と幅があり，貯蓄を充当している。マ
ニラ都市部よりも店主の年齢が高く，開業資金も高い。店主はハイスクールやカレッジを卒業して
いる。取扱商品は食品や飲料，日用雑貨である。マニラ都市部と違って，開店時間が午前4時や5
時など，朝早くから営業する。
　・商品調達・販売方法
　商品の調達先は，ポーラヅクの公設市場，スーパーマーケット（Dansa），大きなサリサリ・ス
トアである。生鮮食料品は市場で購入し，スーパーマーケットでは個装パッケージの日用品やイソ
スタソト食品，菓子類を購入する傾向がある。シャソプーやコーヒーなどの少量使い切りパッケー
ジは，1ダース単位で，キャンディーなどは，まとめてケースで購入する。商品の仕入れ頻度は一
日一回～週一回までと，店舗によって異なる。仕入れ額はP1000－P10，000／週と，幅があった，決
済方法は15日後の後払いである。
　市場から離れたサリサリ・ストアには，Pepsiの販売代理店が直接，飲料を配達していた。某サ
リサリ・ストアの場合，仕入れ額はP1000／週である。市場近くでは，　Pepsiのドリンクが扱われ
ていない代わりにCoca－Colaが取り扱われており，どのサリサリ・ストアの入り口にもCoca－
Colaのポスターが貼ってあった。売上は，店舗によって，　P　1000－P7000／週までの幅があった。顧
客との取引は現金決済であるが掛け売りも行う。市場から離れた場所に位置するサリサリ・ストア
にはPhilip　Morrisのポスターが貼ってあり，これは店主が市場に買物に行ったときに出入口で
Philip　Morrisの関係者が販売促進ッールとして配布していたという。
　②フィリピン庶民の生活と多国籍企業商品の浸透
　この項目は，ポーラックにあるサリサリ・ストア顧客のインタビュー結果からまとめた。
　買物場所は近隣の公設市場（Porac），スーパーマーケット（Dansa），サリサリ・ストア，コン
ビニエンスストアである。頻繁に買物をするのはサリサリ・ストアである。調査に応じてくれた人
たちのうち，デイケア26教師の収入はP4000／月，他は主婦であった。一日の買物金額はP120－
P300である。サリサリ・ストアで購入するのは，食品，調味料，日用品である。馴染みのある多
国籍ブランドは，Pantene，　Milo，　Rejoice，　Vaseline，　Bear　bread，　Safeguard，　Colgate，　Dove，　Cream
Silk，　POND’S，　Nestl6，　Samsungである。品質については良い印象を持つ一方，価格が高いため，
生活は便利になるが本当に必要というわけではないという。
26小学校入学前に行う一年間の教育
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　4．三地域の比較
　以下で三地域のサリサリ・ストア調査から見出された結果を比較して記述する。
　①サリサリ・ストアと取扱商品の把握
　店主は9割以上が女性であり，ハ・イスクール卒業以上の学歴があった。各地域の比較的高い教
育レベルの者がこの仕事に就いている。多くの開業資金を必要としないため，家計の補助や，起業
の第一段階として開業する。スラムや農村といった貧困地域では，サリサリ・ストアの営業にあた
って各自の貯蓄を開業資金としているが，マニラ市街地のクバオの一店主の場合，銀行から資金を
調達した。この資金は製薬会社などの民間企業が合同で融資する。サリサリ・ストアは小規模商店
の総称であり，各サリサリ・ストアに固有の名称はない。店舗規模や資金力は地域を問わず様々で
ある。
　各地域のサリサリ・ストアの商品仕入れ額を比較すると都市スラムのトンドでは，P200－P300／
日～P20，000／週，中流層が多いと思われるクバオでは，イソタビューできた中規模店舗の場合27，
販売代理店から調達する商品の仕入れ額のうち現金決済がP50，000／週，委託販売がP200，000／
月，市場からの仕入れ額はP20，000／週，そのうち後払いがP10，000／週である。農村地区のポーラ
ックでは商品の仕入れ額が，P1000－P10，000／週と店舗によって幅があった。
　売上はトンドでは店舗によって幅があり，P150～P3000／日，クバオではP5000－PIO，000／日，
ポーラックでは店舗によって，P1000－P7000／週までと違いがあった。クバオにあるサリサリ・ス
トアの場合，仕入れ額や売上金額が他の二地域と際立って多い。
　営業時間は長く，運搬作業など決して楽ではないが，この仕事で成功した者は，スーパーマーケ
ットやコピーサービス，クリーニソグ屋など，サリサリ・ストアで得た金を次のビジネスの資金と
することができる。営業時間は，農村では開店時間が他地域よりも1～2時間早い。都市部では夜
間だけの営業や24時間営業の店舗もある。
　どの地域のサリサリ・ストアにおいても煙草や蚊取り線香，シャンプー，リンスなどの日用品を
少量の個装，1個単位で販売し，塩，砂糖などの調味料はグラム単位で，キャンディーやガムとい
った菓子も1個単位で買い求めることができる。サリサリ・ストアは住居と店舗を兼ねる。家族
で交代して店番を行い28，朝は7時頃から夜は10時近くまで店を開ける。住人の情報交換・憩いの
場でもあり，商品を購入するだけでなく，仕事の情報などを得る。店主の家庭にとって日常物資の
実物貯蓄としての機能も果たす［舟橋，2011a：51］。
　支払方法は，サリサリ・ストアの顧客は都市部では現金即決，農村部では掛け売りもある。企業
のサプライヤーから直接搬入される飲料などは，ストア店主は顧客に販売できた分だけサプライ
ヤーに支払う。販売代理店からサリサリ・ストアへの搬入商品には地域差がある。マニラ市街地の
クバオでは，飲料，たばこ，アイスクリームが販売代理店や工場から直接搬入されていたが，農村
27客の入りも良く，この地域の中では比較的繁盛していると思われる。
28従業員を雇う店もある。
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部には直接は搬入されておらず，市場やスーパーマーケットから商品を調達していた。農村部のサ
リサリ・ストアに直接，商品が搬入されない理由としては，工場から遠く，交通が不便なことや，
総売上が少ないからであると考えられる。
　②フィリピン庶民の生活や多国籍企業商品の浸透
　どんな地域に行ってもサリサリ・ストアでは現地産の商品と並べてバラ売りの多国籍企業商品が
販売されていた。企業は，古くからある商売方法29に合わせて商品を提供する。バラ売りのため，
他ブランドからの移行が容易でもある［舟橋，2011a：52］。
　サリサリ・ストア店主の多国籍企業商品の印象は総じて良く，品質に満足しており，生活に必要
であると述べている。多国籍企業商品はスーパーマーケットに行けば購入できるので，入手し易い
が，逆に，スーパーマーケットに行かない限り入手できないため，サリサリ・ストアの顧客からは
ブランド名でリクエストを受けて調達する。KnorrやAJINOMOTO製品は，毎日の必需品となっ
ており，商売には不可欠であると同時に，顧客の生活を便利にする。多国籍企業商品の価格につい
ては，高い，もしくは製品によっては高いという意見がほとんどであった。しかし，多国籍企業の
参入によって，商品の選択肢が広がり，また，価格競争が生まれることによって個々の製品の価格
が下がるのは好ましいと店主や顧客は考えている。
　ポーラックでは，市場近くの街のサリサリ・ストアでは日用品を販売していたが，街から離れた
農地では，食品，飲料だけしか扱っていなかった。農村地区のポーラックについては，マニラ都市
部とは違い掛け売りが主流であった。しかし，出稼ぎ労働者が多く売掛金を踏み倒されることもあ
るという。
　③調査から分かったフィリピンの流通形態
　フィリピソのBOP層は，地元の小規模商店であるサリサリ・ストアを中心に，市場，スーパー
マーケット，チャイナタウン，露店，もしくは行商人などから商品を購入する。サリサリ・ストア
店主が商品調達のためにコンビニエンスストアに行くことは皆無である。コソビニエソスストアで
買物をするのは消費者の中でも中間層以上であるが，富裕層でないかぎり，頻繁には利用しない。
フィリピソの消費者がよく利用するのはサリサリ・ストアである。都市スラムのトソドでは，消費
者がサリサリ・ストア以外で買物をすることは稀であった。
　サリサリ・ストアの店主やサプライヤーへのインタビュー調査から，以下の流通経路が分かっ
た。サリサリ・ストアを経由して最終消費者の手に届くまでの経路を以降に挙げた。サリサリ・ス
トアでは農産物も扱っているが，ここでは多国籍商品が参入している日用品や加工飲料食品の流通
形態のみ取り上げた30。
　Aパターンは工場，卸売，市場を介してサリサリ・ストアに搬入される。BやB’パターンは工
29バラ売り
30サリサリ・ストアで取り扱われる民間企業の商品は日用品や加工飲料食品が多いため，これら商品に着目し
　て流通形態を取り上げた。
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場を経てから卸売から小売に，直接，商品が搬入される。CやC’パターソは工場を経て販売代理
店，小売といった経路をなす。DやD’パターンは工場から小売に直接，商品が搬入される。小規
模のサリサリ・ストアは，自店舗よりも大きなサリサリ・ストアから商品を購入する傾向にある
が，直接，市場やスーパーマーケット，卸売，メーカーの販売代理店から商品を調達することもあ
る。また，他のサリサリ・ストアと商品を交換して融通し合うこともある。
工場→卸売→市場→小売（サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
工場→卸売→小売（スーパーマーケット→サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
工場→卸売→小売（サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
工場→販売代理店→小売（スーパーマーケット→サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
工場→販売代理店→小売（サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
工場→小売（スーパーマーケット→サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
工場→小売（サリサリ・ストア〈大→小〉）→最終消費者
　消費者が購入するまで経る段階が多いほど，仲介業者のマージソがかかるため価格が上がってい
く。BOP層は商品を入手するまでの流通ステップが多いため，必然的に商品の価格が高くなる。
しかし，サリサリ・ストアでは必要量だけバラで買うことができるため，日々稼いだ収入で必要な
ものを入手することができる。サリサリ・ストアで販売される商品の多くは，サリサリ・ストアの
店主が市場や卸売，地元のスーパーマーケット等から購入する。つまり，地理的に店主が買い求め
ることのできる範囲にあり，店主が購入可能な金額であること，かつサリサリ・ストアの店舗に並
べる時にバラ売りできることが重要である［舟橋，2011a：52］。
V［考　察
　本稿では］1節でBOP市場とサリサリ・ストアの関係を明示し，皿節でサリサリ・ストアに関す
る先行研究を紹介した。N節において，皿節で挙げた先行研究の不足・欠点を埋めるために研究課
題を設定して調査方法を紹介した。V節では調査結果と結果の解釈について述べた。また，サリサ
リ・ストアの流通における役割も明示した。
　本研究ではBOP層の消費活動に大きな役割を果たすサリサリ・ストアを取り上げて，商品流通
の仕方や調達・販売方法，BOP層の購買力について掴むことを目的とした。都市スラムのトソ
ド，マニラ市街地のクバオ，農村地区ポーラックと三地域について・イソタビュー調査をおこなっ
た。その結果，商品流通や調達・販売方法に大差ないものの，仕入れ額や売上金額については，都
市スラムや農村，マニラ市街地とでは大きく違うことが見出された。
　都市スラムのトソドでは，各サリサリ・ストアが隣り合うように営業しており小規模店舗が多い
ため，一店舗あたりの売上が小さく，中流層が多く住む市街地のサリサリ・ストアと比較しても，
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各店舗の取扱い量は小さい。しかし，サリサリ・ストアの営業によって，トンドの住民は色々な商
品を必要な分量だけ，交通費をかけずに手に入れることができる。地域になくてはならない小売店
である。
また，三地域のサリサリ・ストアに陳列されている商品から多国籍企業商品の需要やBOP層へ
のマーケティング手法を知ることができた。どんな地域に行っても，多くの多国籍企業商品を店頭
で見ることができ，インタビュー調査においても多国籍企業商品が日常生活に浸透していることが
分かった。また，個装の少量パッケージで販売することがBOP層に対する必要最低限の販売手法
である。本調査においてサリサリ・ストアの顧客は多国籍企業製品の品質について良い印象をも
ち，日常生活を便利にすると述べている。一番の問題は，価格が高いという意見が多かったことに
あり，日用品に代表される多国籍ブラソドは便利ではあるが，それら商品がないと生活できないと
いうわけではないことにある。また，多国籍ブランドは高いというイメージを持たれることが多か
ったが，必ずしも現地企業のブランドと比較して高価格とはいえないので，そのイメージを払拭す
る必要がある。
図表2　流通について得られた知見
先行研究
・多国籍企業が，通常，用いるサプライチェーソや
生産方式，デリバリーシステムでは，非常に多く
のコストがかかる［Prahalad＆Liberthal，1998：
72，Karamchandani，　et　al．，2011：109］。
・新興国市場は，非効率的な流通システム，粗末な
金融機関，機能しない物流などインフラに問題が
あって投資がかかると思われがちである［Pra－
halad＆Liberthal，1998：74］。
・成功企業は，企業のバリューチェーンの中に多く
の小規模サプライヤーを取り入れる［Karamchan－
dani，　et　al．，2011：pp．110－111］。
・現地の質の高いサプライヤーを見つけて育成する
のは，人件費が低いためコスト的に優位であり，
地元と密着して知人も多いパートナーは貴重であ
　る［Prahalad＆Libertha1，1998：pp．74－77］。
・企業が自社の経済的成功と顧客層の経済的成功と
を結びつければ，多くの利益を上げることがで
　き，地元社会の経済が健全に成長すれば，バリ
　ューチェーンを構成するメンバー全員も，ますま
す利益を高め，繁栄していく［Rangan，　V．K．，　et
a1．，2011：pp．114－115］o
本調査結果
・サリサリ・ストアで取り扱われる調味料，インス
タント食品，菓子類，飲料，生活用品などに限っ
ていえば，市場やスーパーマーケットに卸すこと
ができさえすれば，サリサリ・ストアの店主自ら
の調達によって各サリサリ・ストア店舗に商品が
流通され，人口の大多数を占めるBOP層やMOP
層31に消費されることになる。既存の流通ルートに
乗せることができれば，企業はコストをかけない
で商品を市場に出すことができるのである。サリ
サリ・ストアの活用は企業製品と消費者とのつな
がりに不可欠である。
・San　Migue1やCoca－Colaといったフィリピンで活
動する代表的飲料メーカーの販売代理店は，サリ
サリ・ストアの搬入を通して市場と雇用の創出を
する。フィリピソの現地流通システムと人材を最
大限に生かしているといえる。
31the　middle　of　the　Economic　Pyramid：経済ピラミッドの中間層
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図表3　商品について得られた知見
先行研究
・多くの多国籍企業にとって，新興国市場への参入
は，新しいカテゴリー製品やサービスの導入を意
味しており，まったく新しいカテゴリー商品につ
いては，消費者意識を変える必要がないため，導
入が簡単である。現地の嗜好や習慣を反映する食
品等は，無料サンプルの配布や有名人を起用した
啓蒙活動のためにコストがかかる［Prahalad　and
Liberthal，1998：pp．72－73］。
・消費者は既存商品があるものについては，従来よ
　りも低価格で良い品質を求めるか，若しくは単に
安い商品を望んでいる32［舟橋，2011b：208］。
本調査結果
・顧客は地元企業の商品に固執しているわけではな
　く，購入可能な価格であれば，便利と思われる商
品を積極的に取り入れる。特にフィリピンは若い
世代が中心33の国であり，新しいカテゴリーの商
品にも抵抗感はないと思われる。
・PalmoliveやUnileverのシャンプー，リンスは，
これまで卵白で洗髪をし，ココナッオイルで髪に
潤いを与えていたところに34，新規商品として登
場し，商品イメージや手軽さから多くの若い女性
に受け入れられた。P＆Gの紙おむつは，新しい
カテゴリー製品として登場し，便宜性から多くの
顧客を掴むことができた35。
・サリサリ・ストアで取り扱われる人気商品のうち，
Nestl6はフィリピンで100年に及ぶ企業活動をして
いること，AJINOMOTOの塩はP1から購入でき
るだけでなく，他に代替商品がないことが強みで
ある。新規参入企業は，これらの企業と競合する
ために工夫が求められる。
図表4　支払条件にっいて得られた知見
先行研究
〈支払方法の工夫〉
・多くの企業は価格を下げることに力を注ぐが，
BOP層が貧困者であるというだけでなく，経済的に
不安定な状態の中で生活していることを見落として
いる。少量販売や，後払いや分割払いといった支払
方法が購入の後押しをする。また，消費した量だ
け，支払うという方法もある［Karamchandani，　et
al．，2011：108］。
本調査結果
〈掛け売り〉
・農村地区ポーラックのサリサリ・ストアでは掛け
　売りをおこなっていた。これは天候が収穫の出来
　を左右するため不測の事態がおこりうることや，
　多少の収穫時期の遅れによると思われる。
〈現金決済〉
・スカベンジャーが多い都市スラム・トンドでは，
　収入の変動がないことや，住民の流動性が大きい
　ため現金決済であると考えられる。
・都市スラム・トンドやマニラ市街地・クバオのサ
　リサリ・ストアの店主は，回収できない恐れがあ
　るため，掛け売りはしないと述べていた。
〈マイクロファイナソス〉
・三地域ともサリサリ・ストアの開業や商品の購入
　にあたって，マイクロファイナソス36が利用され
　た例は皆無であった。フィリピンでは親戚や知人
　間のきずなが強く，相互扶助や借金が頻繁におこ
　なわれていること，サリサリ・ストアを開業する
　にあたって高額を必要としないこと等が背景にあ
　ると考えられる。
32Karamchandani，　et　al．（2011），p．109が紹介する調査結果から導き出した。
33年齢別人口構成比率（2007年）は，0～14歳が35．5％，15～64歳が60．3％，65歳以上が4．1％である。17歳以
　下が全人口の42．1％を占める。
　Philippines　in　Figures2011　http：／／www．census．gov．ph／data／publications／2011PIFjnal，pdf　p．24－25
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　以降では，BOP市場に関する先行研究，特に流通，商品，支払条件について取り上げ，本調査
から得られた知見と比較しながらフィリピンのBOP層向けビジネスについて論じていきたい。
　都市スラムは人口密集地であるが，それ以外の貧困地域や農漁村は点在していること，十分な現
金収入がないことから，企業が貧困層をターゲットとして利益を上げるためには，流通や支払条件
等，工夫が必要である［舟橋（2011a），　p．55］。それでは，具体的にどのような方法をとればよい
のだろうか。流通，商品，支払条件について先行研究や本調査結果から得られた知見を図表2～4
にまとめた。
　流通システムについていえば，企業がBOP市場でビジネスをするためには，ローカルネット
ワークの活用が有効である。現地の流通システムや人材を大いに活用することが，企業の経済的成
功に結びつき，現地のパートナーにとっても，雇用機会を得ることができる。サリサリ・ストアの
活用は企業製品と消費者とのつながりに不可欠である。
　消費者は地元の商品に固執しているわけではなく，購入可能な価格であれば，便利と思われる商
品を積極的に取り入れる。また，新規の商品市場に参入すれば，地元に密着した現地企業の商品と
競合することもなく薄利多売を追求する必要がない。BOP層の経済的に不安定な生活を考慮し
て，支払条件を検討することが重要であるが，三地域の調査結果では都市圏のサリサリ・ストアは
顧客に現金決済を求めている。地域の状況や商業慣習を熟知した上でビジネスの方策を決めること
が求められる。
W　結びとして
　従来のビジネス構造には取り込まれなかった新興国の貧困層が巨大な潜在市場として，多国籍企
業に注目されている。しかし，本当にこの層はビジネス対象になり得るのだろうか。筆者は，この
「BOP」層をビジネス対象とするにあたって，まずは，　BOP市場における流通や消費の実態を掴む
ことが重要であると考えて研究調査を実施した。
　本研究の目的は，BOP層の消費活動に大きな役割を果たしてきたフィリピンの小規模商店・サ
リサリ・ストアを事例として，商品の流通や調達・販売方法，BOP層の購買力を掴むことにあっ
た。
　過去にサリサリ・ストアの概要について書かれている論文のうち，多国籍企業と関連付けて，店
主や顧客，サプライヤーにインタビュー調査を実施しているものは見られない。本研究ではサリサ
リ・ストアを具体的に調査することによって，フィリピンBOP層の消費活動や流通について詳細
を掴むことができた。
34トンド地区の女性へのインタビューによる。
35フィリピン企業も後発企業として紙おむつ市場に参入して愛用されている。その一方で，BOP層を中心に
　多くの乳児はおむっや下着なしで日常生活を送る。
36バソグラディヅシュで成功をおさめたマイクロファイナンスは，銀行から融資を受けることが困難なBOP
　層が，起業や商品購入のために非営利機関等から貸し付けてもらえることができる制度である。
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　サリサリ・ストアは，地域に根付いた「ご近所のお店」であり，販売方法や支払い方法の工夫に
よって顧客の買い求めやすさを追求し，新商品を紹介する。多国籍企業はサリサリ・ストアを介す
ることで広範囲に渡って商品を流通することができる。企業がサリサリ・ストアを介した流通シス
テムに注目して，サリサリ・ストアで取扱い可能な商品開発やマーケティング戦略をとることがで
きれば，シェア拡大につながるであろう。
　この研究によってサリサリ・ストアがフィリピソ市場，特にBOP層の購買活動や多数を占める
女性店主にとって不可欠であることを確信した。企業はこのサリサリ・ストアを媒介として，地元
の人々の力を最大限に生かしながら市場に参入することが望まれる。また，多国籍企業はサリサリ
・ストアを通した流通システムに着目して事業を進めるべきであるが，それと同時にそのローカル
システムや人々の仕事を保全することが必要であろう。多国籍企業は，BOP消費者のウオソッや
マーケティング，地元の人々とのネットワーク作りに精通したサリサリ・ストアに注目してビジネ
ス手法に生かすことが望まれる。
　多国籍企業が新興国でビジネスをするにあたって一番の問題点は，今回のサリサリ・ストアの調
査からも明らかになったように，取引額が小さいことにあろう。各人の収入（給料）と比較すると
決して少額ではないが，先進国と比較した場合，微々たるものである。それは，対国際的通貨価値
の低さから生じているが，経済発展に伴い通貨価値の上昇が期待される。それを見込んで，企業は
長期的展望をもってビジネスに取り組んでいくことが求められる37。
　本研究の残された課題として，フィリピンの流通の仕組みを丹念に調べることが挙げられる。特
に卸売や販売代理店の役割について明らかにしていきたい。これらを研究することによって，多国
籍企業が既存の流通システムを用いて市場参入するにあたって直面する問題点を見出すことができ
るであろう。また，工場出荷から最終消費者に商品が到達するまでの流通システムの中で，卸売，
販売代理店，小売店のそれぞれが利益を得るしくみを明確にしたい。
　最後にフィリピソの現地調査にあたりご協力いただいたNPO法人アクセス（ACCESS）の石川
雅国様と野田沙良様，通訳兼ガイドを務めていただいたノリエル・メモラッション様，インタビ
ューに快く応じてくださったフィリピンの皆様方に心より感謝申し上げます。
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